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Тема: Маркетингова політика комунікацій.  Реклама у системі фармацевтичного маркетингу.
ЛЕКЦІЯ Система маркетингових комунікацій фармацевтичного підприємства. Реклама лікарських засобів. Марчейдайзинг в аптеках і спеціалізовані медичні виставки.
НАВЧАЛЬНА ПРАКТИКА ПІД КЕРІВНИЦТВОМ ВИКЛАДАЧА
Визначення цілей та характеристика комунікаційної політики фармацевтичних підприємств. Вибір засобів поширення реклами лікарських засобів.Заходи стимулювання збуту, спрямовані на споживачів. Критерії розміщення лікарських засобів у залі обслуговування. Порядок підготовки до участі у спеціалізованій медичній виставці. 
Практичні навички: (формування попиту; 
( стимулювання збуту;
 ( інформування споживачів про фірму та її лікарські засоби;
 ( стимулювання акту купівлі;
---- стратегія просування лікарського засобу;

---- оцінювання ефективності реклами;

---- збільшення обсягу реалізації лікарських засобів за допомогою методів   

      марчендайзингу;
Контрольні питання:

1. Які цілі і характерні риси складових комунікаційної політики фармацевтичних підприємств ?
2. У чому сутність чинників,які визначають структуру системи маркетингових комунікацій ?

3. Які складові процесу прийняття рішень щодо реклами ?

4. У чому сутність рішення щодо рекламного звернення ?

5. У чому сутність персонального продажу ?

6. Які заходи стимулювання збуту спрямовані на споживачів ?

7. Які загальні положення та принципи марчандайзингу ?

8. Які характерні риси місць розташування лікарських засобів у залі обслуговування населення ?
9. Які критерії розміщення ліків на полицях залу обслуговування ?

10.  Який порядок підготовки до участі у спеціалізованій медичній виставці ?

      Умови завдань для практичного виконання
Завдання 1. – Встановіть, які з ножче наведених характеристик притаманні окремим складовим системи просування лікарських засобів;
· висока достовірність інформації в очах споживачів;

· найбільша вартість на один контакт;

· експресивний характер;

· імпульсивний характер;

· знеособленість;

· тривалий ефект;

· короткочасний ефект;

· спонукання до зворотного реагування.
            Завдання 2. -  Вкажіть спільні й індивідуальні функції та завдання організаторів і учасників спеціалізованої медичної виставки.
	Назва функцій і завдань
	Організатор
	Учасник

	Вибір виставки
	
	

	Вибір засобів привернення уваги учасників і відвідувачів
	
	

	Визначення експозиції виставки та плану стенда
	
	

	Визначення цілей виставки
	
	

	Вибір і підготовка персоналу
	
	

	Організування проведення (павільйон,розміщення, виставкове обладнання, вартість)
	
	

	Оцінювання ефективності виставки
	
	

	Підготовка рекламної кампанії (буклети,листівки тощо)
	
	

	Планування участі
	
	

	Прийняття рішеня про подальше використання експонатів
	
	

	Узагальнення матеріалів ЗМІ, присвячених виставці
	
	

	Укладання кошторису
	
	


Приклади вирішення завдань:
Завдання 1.
·  висока достовірність інформації в очах споживачів притаманна передусім зв’язкам з громадськістю;

· найбільша вартість на одного контакту – персональному продажу;

· експресивний характер - рекламі;

· імпульсивний характер – стимулювання збуту;

· знеособленість - рекламі;

· тривалий ефект - зв’язкам з громадськістю ;

· короткочасний ефект – стимулювання збуту;

· спонукання до зворотного реагування – стимулювання збуту та персональному продажу.

Завдання 2 .

	Назва функцій і завдань
	Організатор
	Учасник

	Вибір виставки
	
	V

	Вибір засобів привернення уваги учасників і відвідувачів
	V
	V

	Визначення експозиції виставки та плану стенда
	
	V

	Визначення цілей виставки
	V
	V

	Вибір і підготовка персоналу
	V
	V

	Організування проведення (павільйон,розміщення, виставкове обладнання, вартість)
	V
	

	Оцінювання ефективності виставки
	V
	V

	Підготовка рекламної кампанії (буклети,листівки тощо)
	V
	V

	Планування участі
	
	V

	Прийняття рішеня про подальше використання експонатів
	
	V

	Узагальнення матеріалів ЗМІ, присвячених виставці
	V
	V

	Укладання кошторису
	V
	V


